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RESUMO 
 
Este trabalho teve como objetivo, demonstrar através de casos, três empresas nas quais 
implantaram o sistema EDI, e quais seus benefícios, panorama situacional e o perfil das 
empresas, incluindo tipo, porte, estado, que utilizam o sistema EDI. Que é “a transferência 
eletrônica de dados estruturados segundo uma norma publica, entre aplicações informáticas de 
diferentes organizações.”Através de pesquisas em sites periódicos, realizando um censo nos 
Portais EDI, Web EDI e informações obtidas com consultores de vendas da Tramontina. Foram 
obtidos dados em 15 empresas. Pode-se observar que as empresas de auto-peças são as que 
predominam com cerca de 26 %. Isto se deu provavelmente através das negociações 
internacionais, onde o EDI reduz o tempo de transação, diminui os erros e os custos. Quanto ao 
tamanho das empresas, as totalidades de serem de grande porte deu-se ao volume de transações . 
Palavras chaves: EDI, Tecnologia da informação. 
 
 
INTRODUÇÃO 
 
Hoje o cenário competitivo é marcado por intensa concorrência, pela necessidade de 
rápida adequação e pela exigência de maior integração entre as empresas. Nesse contexto, o EDI 
(intercâmbio eletrônico de dados) surge como um tipo de tecnologia de informação capaz de 
estreitar o relacionamento entre empresas, podendo ser definido com um fluxo eletrônico e 
padronizado de dados entre empresas que permite melhorar os resultados, tanto em termos 
operacionais quanto estratégicos. 
Assim, este trabalho apresentará revisão bibliográfica a respeito do EDI nas organizações 
brasileiras, quais os impactos nos aspectos organizacionais, referentes à cultura e aos critérios de 
desempenho que o EDI provocou nas organizações, além de identificar a sua amplitude de uso, os 
fatores que contribuem para o seu êxito e os motivos que levaram ao seu uso e as dificuldades 
encontradas na sua implantação. 
 Este sistema consiste na troca eletrônica de documentos entre empresas, através de 
computadores e recursos de telecomunicações, também permitindo o intercâmbio de documentos 
e ganhando importância na última década, para aumentar a eficiência e a competitividade das 
empresas do comércio varejista.  
Foi utilizada neste trabalho a metodologia, através de pesquisas em: Internet, Sites 
Específicos, Periódicos sendo realizado um censo em sites do tipo de sistema, como Portal EDI, 
Web Edi, IBM, Microsoft, Livros, Revistas e Artigos científicos de conferências.  
 
OBJETIVOS 
 
Geral 
 
 Demonstrar através de casos, três empresas nas quais implantaram o sistema EDI, e quais 
foram seus benefícios. 
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Específico 
 
Indicar o panorama situacional e demonstrar o perfil das empresas, incluindo tipo, porte e  
estado, que utilizam o sistema EDI no Brasil. 
 
 
ELECTRONIC DATA INTERCHANGE (EDI) 
 
Conceito 
 
Segundo a Associação Portuguesa para o Desenvolvimento do Comércio Eletrônico e do 
EDI , a definição de EDI, sigla de Electronic Data Interchange, é: 
       "a transferência eletrônica de dados estruturados segundo uma norma pública, entre 
aplicações informáticas de diferentes organizações" 
Não se trata de um novo conceito revolucionário, mas sim de uma evolução natural, 
proveniente da banalização da informática e das telecomunicações no seio das organizações 
empresariais, que vem substituir a documentação de papel como suporte a atividades comerciais 
e/ou administrativas por documentos informatizados. 
Desta forma, as encomendas de uma empresa, em vez de serem impressas e enviadas por 
correios aos seus fornecedores, podem, ser formatadas de acordo com normas internacionais e 
transmitidas eletronicamente aos seus fornecedores através de uma rede de dados. O fornecedor, 
por seu lado, ao receber as encomendas eletrônicas normalizadas na sua aplicação, poderá tratá-
las diretamente e confirmar imediatamente as datas de entrega e as condições, através de uma 
resposta eletrônica normalizada a esta encomenda. Após a entrega, o fornecedor poderá enviar a 
esse cliente uma fatura eletrônica normalizada que poderá ser tratada diretamente pela aplicação 
desse cliente. 
Para diversas organizações internacionais e nacionais este cenário é já uma prática 
corrente. Essas organizações que já operam via EDI confirmam cada vez mais que o EDI veio 
trazer-lhes uma maior qualidade de procedimentos a uma competitividade inequívoca num 
mercado cada vez mais agressivo. 
Antes de o EDI possuir a divulgação que possui hoje, várias foram as vezes que este foi 
confundido com o Correio Eletrônico. A grande diferença entre ambos é que o EDI trata de 
transferências de "dados estruturados" que podem ser processados de forma eficaz e não ambígua 
por aplicações informáticas, enquanto o Correio Eletrônico se relaciona com a transferência de 
"dados não estruturados". Pode-se complementar estas diferenças dizendo que o EDI é a 
transferência de informação "de aplicação para aplicação" e o Correio Eletrônico é a transferência 
de informação "de pessoa para pessoa". 
O EDI tem sido utilizado como uma ferramenta estratégica pelas empresas, 
principalmente na relação cliente-fornecedor, podendo ser definido como o movimento eletrônico 
de informações entre o comprador e o vendedor, com o propósito de facilitar uma transação de 
negócios (Hansen & Hill, 1989). 
Complementando este conceito, Pizysieznig Filho (1997, p. 55) destaca que “o EDI é uma 
rede de acesso direto aos clientes do provedor, permitindo a conexão entre os sistemas eletrônicos 
de informação entre empresas, independentemente dos sistemas e procedimentos utilizados no 
interior de cada uma dessas empresas”. 
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Lummus (1997, p. 80) cita que “as transações freqüentemente enviadas pelo EDI são as 
de compras, transporte e transações de pedidos entre um comprador e um vendedor, ordens de 
compra, aviso de estoque, despacho de material e transporte de tabelas são transmitidos do 
consumidor; enquanto que o envio de pedidos avançado, são remetidos pelo fornecedor.” 
Para Zabeo (2002), diretor-presidente da Interchange, especializada na gestão do 
relacionamento eletrônico entre empresas, define de uma maneira bastante objetiva o que é o 
EDI. “Basicamente trata-se de uma troca eletrônica de mensagens pré-formatadas, seguindo 
determinado padrão de tecnologia, ligando máquina com máquina”. Em sua opinião, a eficiência, 
segurança e, de certa forma, simplicidade com que é feito esse processo, são algumas das razões 
que fazem com que o EDI tenha conseguido manter seu alto índice de aceitação nas empresas e 
esteja pronto para ser ampliado, ao contrário do que alguns chegaram a pensar, em razão do 
advento da internet.  
Estas transferências de mensagens dizem respeito a documentos específicos e 
regulamentados por diversas áreas de atividades e diferentes tipos de segmentos, tais como: 
Industria, Comércio, Transportes, Alfândegas, Seguros, Turismo, Crédito, Saúde, etc. 
No Brasil, há um alto crescimento de empresas que adotaram o sistema EDI, sendo ele 
destinado ao uso interno ou externo. 
Existe, grande vantagem competitiva do EDI nas organizações, uma delas é uma maior 
competitividade. Este pode ser uma simples conseqüência dos restantes através da redução de 
custos, melhoria do serviço prestado etc., mas por outro lado, quando uma empresa inicia a sua 
atividade transacional via EDI está a aderir á comunidade mundial de EDI e assim poderá 
penetrar num mercado onde, fornecendo melhores preços e menores tempos de entrega, se torne 
possível encontrar novos clientes e, com as mesmas vantagens adquirir junto de novos 
fornecedores os produtos e serviços de que necessita. 
 
METODOLOGIA 
 
A metodologia utilizada neste trabalho foi através de pesquisas em: Internet, Sites 
Específicos, Periódicos sendo realizado um censo em sites do tipo de sistema, como Portal EDI, 
Web EDI, IBM, Microsoft, Livros, Revistas e Artigos científicos de conferências. E informações 
obtidas pessoalmente por consultores de vendas da Tramontina, e também através de telefonemas 
direto para compradores do grupo WAL MART, quando se obteve informações sobre o Web 
EDI, e utilização de toda rede, tabulando-se considerando tipo, porte e estados das empresas 
levantadas. 
 
BENEFÍCIOS E RESULTADOS ALCANÇADOS COM O USO DO EDI 
 
Segundo Pizysiezning Filho (1997), Hansen & Hill (1989), Lummus (1997), Tsai et al. 
(1994), Premkumar et alii (1994), Martinez & Pólo-Redondo (1997), Tapscott (1995), Porto 
(1997), Agra (1996), apud Porto et al. (2000), são citados vários benefícios que o EDI 
proporciona as empresas: 
a) Adição de Valor ao negócio: 
 Viabilização de acesso às novas regiões e aos mercados ainda não explorados; 
 Negociação mais eficiente, por meio do desenvolvimento de parcerias estratégicas 
envolvendo clientes e fornecedores; 
 Aumento da produtividade 
 Aumento das vendas; 
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 Facilita a implementação de melhorias nos processos, tais como o just-in-time 
(JIT), o Quick Response (QR), e o Gerenciamento da Qualidade Total (TQM);  
 Possibilita o uso dos recursos humanos de forma mais eficiente, pela automação 
de algumas tarefas manuais; 
 Aumenta e satisfação dos funcionários, em virtude da valorização de suas tarefas 
não rotineiras; 
 Cria uma vantagem estratégica sobre seus concorrentes; 
 Permite contribuições na área de marketing, ao melhorar o giro dos estoques dos 
varejistas, acelerando o lançamento de novos produtos e também proporcionando 
um melhor relacionamento com clientes; 
 Ganhos na área de pesquisa & desenvolvimento, pela redução de tempo de projeto 
de produtos. 
b) Intensificação da Vantagem de Tempo: 
 Redução do tempo de processamento e de correção de erros das transações, 
conferindo maior qualidade às informações trocadas, uma vez que as ordens de 
compras e requisições de informações passam a ser recebidas no mesmo dia, o que 
permite tornar os processos empresariais mais eficientes; 
 Melhorias na área de operações e logística, possibilitadas pela melhor sincronia 
dos processos entre clientes e fornecedores, garantindo, do lado do cliente, o 
recebimento de produtos no tempo requerido e, por parte do fornecedor, a 
possibilidade de integração com sistemas de controle de produção, tais como o 
MRP, obtendo assim, a diminuição da falta de estoque. O uso do EDI na área 
aumenta o nível de serviços ao consumidor, pois caso haja aumento da freqüência 
de pedidos, essa tecnologia confere grande flexibilidade à cadeia de suprimentos, 
permitindo, dessa forma, atender a um numero maior de clientes. 
c) Vantagem Financeira: 
 O faturamento mais freqüente e o pagamento mais rápido ocasionado pela troca 
eletrônica reduzem os custos financeiros e de inventario; 
 Permite um maior volume de negócios às PME s (pequenas e médias empresas) 
que o adotarem, alem do corte dos gastos de postagem, papel e administração; 
 Reduz o custo das vendas e possibilita a redução de estoques, em virtude da 
economia nos custos de impressão, postagem, seleção de pedidos, mão-de-obra 
para armazenagem e funcionários administrativos. 
d) Melhoria nos controles: 
 Permite um monitoramento fino das vendas, por meio da mensuração da 
velocidade das mesmas em diferentes locais, alem do acompanhamento mais 
efetivo dos efeitos das mudanças nos preços e na disponibilidade dos produtos; 
 Melhora a precisão em ordenar, enviar e receber informações, permitindo o 
desencadeamento de ações promocionais localizadas e imediatas, como também o 
refinamento do controle das informações, a diminuição do tempo de resposta e 
uma maior confiabilidade no processamento das informações. 
e) Otimização dos Fluxos 
 Elimina a troca de documentos comerciais em papel, fornecendo informações em 
tempo real, com melhor qualidade, maior precisão e foco, contribuindo assim, para 
uma melhor administração e planejamento estratégico; 
 Facilita a reavaliação e a reorganização do fluxo de trabalho; 
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 Proporciona benefícios na área de Administração Geral, possibilitando ganhos de 
eficiência pela modificação dos processos de trabalho e do fluxo de informações. 
f) Tomada de decisão:  
 Torna possível aos executivos tomarem decisões rápidas e melhores, permitindo 
assim, reagirem prontamente às ameaças e às oportunidades do mercado. 
Abaixo, é demonstrado na figura 1, o processo EDI de uma organização brasileira do setor 
supermercadista. 
               
Figura 1. O método tecnológico que guiam as operações de EDI no sistema do Bompreço (WAL 
 MART). 
 Fonte: www.bompreço.com.br  
 
Procedimentos operacionais do EDI para o sistema do fornecedor 
EDI é baseado na informação estandardizada e nas réguas (EAN Brasil) estipuladas por 
membros da rede de comunicação (sócios). Para alcançar os resultados previstos, os registros de 
dados básicos (produtos, termos do negócio, preços, termos de entrega e lugares para o shipment 
e a entrega dos bens) têm que ser consistentes, updated e sincronizados com o Bompreço e os 
sistemas do fornecedor. 
Exigências básicas de EDI: 
 
 O fornecedor deve apresentar um portfolio do produto (que compra barcodes 
empacotando - padrão DUN14; vendas que empacotam barcodes - padrão EAN13) porque 
EDI usa a compra de barcodes empacotando em originais intercambiados; 
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 O fornecedor deve informar as unidades do manufacturing (sede, escritório da gerência de 
vendas, planta industrial, e C.C.) com seus barcodes respectivos (código de posição); 
 Os detalhes em termos do negócio (preço, discontos, termos do pagamento, impostos), 
termos de entrega (entrega que programa, lugar do shipment e da entrega dos bens, tipo da 
distribuição) devem previamente ser fornecidos para e atualizado dentro do tempo 
estimado por Bompreço e por fornecedor simultaneamente; 
 O fornecedor deve frequentemente alcançar a caixa postal de EDI no tempo programado. 
O tempo de acesso deve ser fornecido pelo departamento do negócio de Bompreço e de 
fornecedor a fim coletar originais 
 Após ter processado os originais emitidos por Bompreço (que compra o relatório da 
expectativa de order/stocks report/sales), o fornecedor deve retornar os originais pedidos 
por EDI (confirmação/invoice da entrega) de acordo com os critérios da data e da hora 
definidos previamente 
 
TRÊS GRANDES EMPRESAS QUE IMPLANTARAM O EDI NO BRASIL 
 
CASO: LASA (LOJAS AMERICANAS)  X  TRAMONTINA 
 
A LASA (Lojas Americanas) é uma cadeia de lojas de descontos de abrangência nacional, 
fundada em 1929, cuja estratégia durante varias décadas foi vender no varejo mercadorias de 
baixo valor unitário. Hoje ela reúne 90 lojas localizadas em 18 estados, tem cerca de 12.000 
funcionários, distribuídos entre as lojas, a sede (situada no Rio de Janeiro) e três Centros de 
Distribuição (situados nas cidades de São Paulo, Rio de Janeiro e Recife) e recebe, por dia, 
aproximadamente 1.000.000 de clientes, a quem disponibiliza cerca de 40.000 itens diferentes.  
A Tramontina tem seis filiais em estados diferentes e um escritório de venda no Rio de 
Janeiro. Cada filial tem um centro de distribuição que fatura os produtos e de onde partem as 
entregas. Todos os pedidos emitidos pelos clientes são recebidos no escritório do Rio de Janeiro, 
que os repassa para o setor de faturamento no centro de distribuição mais próximo de cada 
cliente. Fabrica hoje mais de 15.000 itens e atua com mais de 5.000 colaboradores. 
A Tramontina e o LASA são parceiros comerciais há muitos anos. A Tramontina é hoje 
fornecedora de nove departamentos da LASA com um sortimento de 384 itens do seu portfolio. É 
um fornecedor de primeira importância na carteira da LASA, que, por sua vez, é um dos maiores 
clientes da Tramontina. Com grandes clientes como a LASA, a Tramontina negocia seus 
produtos através de seus gerentes e/ ou diretores de venda, dispensando o uso de vendedores ou 
representantes comerciais. 
A Tramontina considera que sua experiência do EDI com a LASA possibilitou um 
aprendizado. Embora já tivesse uma experiência anterior com o EDI, a parceria com a LASA 
trouxe conhecimentos e habilidades novas, em virtude da necessidade de buscar soluções para 
superar as dificuldades. Em primeiro lugar, tanto a definição do layout  da mensagem negociada 
com a LASA e a Interchange quanto a adoção do programa de consistência para detectar erros 
nos pedidos foram valiosos para se capacitar no uso do EDI. 
Quando o trafego de pedidos tornou-se regular, a Tramontina decidiu que o layout  das 
mensagens com a LASA seria utilizado também para seus clientes em São Paulo. Doravante, 
todo cliente que deseja fazer negócios com a Tramontina via EDI deve utilizar esse formato. O 
layout definido é considerado bastante completo e não houve até agora a necessidade de 
mudanças para ser utilizado com outros clientes como Pão de Açúcar e Wal Mart. Por outro lado, 
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a Tramontina ampliou o uso do sistema EDI em outros processos como envio de faturas, 
informações sobre estoques, reposição automática. 
 
A Adoção da Tecnologia EDI pela LASA e suas duas fases distintas 
 
A introdução do sistema EDI veio ao encontro dos objetivos das mudanças anteriores que 
objetivavam um maior desempenho do sistema de geração de informações ao longo da realização 
das diferentes etapas dos processos de compra e venda. O EDI foi avaliado pelos gerentes da 
LASA como a tecnologia indispensável para tornar mais eficiente o processo de compras, reduzir 
os prazos de entrega dos produtos nos centros de distribuição e acelerar o movimento dos 
estoques. Conseguiu-se reduzir consideravelmente o nível de estoque e o volume de capital 
imobilizado com impacto positivo sobre o resultado operacional (aumento das vendas como 
resultado do sortimento mais completo) e financeiro da empresa. A adoção do sistema EDI, 
entretanto, encontrou uma série de dificuldades e passou por duas fases sucessivas com 
resultados bastante diferentes. 
 
Fase 1 (1994/1996): os resultados ficam aquém do esperado 
 
Em 1994 a LASA teve o primeiro contato com a tecnologia EDI quando participou de um 
grupo de trabalho organizado pela Associação de Automação Comercial (EAN Brasil). A 
empresa procurava se capacitar para o uso do EDI e conhecer as experiências de outras empresas 
do setor. Na realidade, poucas delas, no Brasil, conheciam essa tecnologia, e menos ainda haviam 
começado algum projeto piloto. 
Em 1995, a equipe de informática da LASA apresentou as características do EDI aos 
setores comerciais e de logística, com o objetivo de utilizá-lo nos procedimentos internos da 
empresa. Naquele momento, o projeto de reposição automática de estoques que passou a operar 
em 1997, estava em fase de elaboração. O sistema EDI parecia vir ao encontro dos objetivos da 
reestruturação planejada cuja meta principal era melhorar a geração e processamento das 
informações sobre a demanda de produtos por cada loja. 
Foram definidos, projetos piloto, com dois fornecedores, que começou a ser executado. 
Mas rapidamente os responsáveis pelo projeto EDI chegaram à conclusão que havia demais 
falhas no envio dos pedidos. Isso estava dificultando a execução do projeto e impossibilitando a 
introdução de uma segunda fase que visava a seleção dos fornecedores que deveriam ser 
integrados ao sistema. Houve então uma avaliação minuciosa e rigorosa do projeto piloto e a 
identificação dos fatores que levaram à sua desaceleração e ao descrédito dessa nova tecnologia. 
Tornou-se visível que, embora houvesse orientação para que o tráfego dos pedidos 
utilizasse o sistema EDI, muitos pedidos continuavam sendo encaminhados via papel. O EDI só 
era utilizado quando os funcionários eram obrigados a fazê-lo. Estes se queixavam de que “o EDI 
não funcionava” ou que “o EDI estava errado”, para justificar a não utilização do sistema. A 
equipe do projeto determinou, então, a proibição definitiva e absoluta dos pedidos via papel. 
Seria um teste para a eficácia do projeto piloto e uma forma de detectar o motivo que levava os 
funcionários a duvidar da eficiência da nova tecnologia 
Esta ação desencadeou a descoberta de um problema estrutural grave e encoberto pelo 
processamento manual dos pedidos: uma grande quantidade de erros cadastrais. Da maneira com 
que os pedidos eram processados anteriormente, havia a possibilidade de intervenção humana 
para correção pontual de erros de cadastro, o que não é possível no processamento eletrônico. 
Esta era a razão pela qual os funcionários alegavam que "o EDI estava errado": havendo erros nas 
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informações cadastrais, a mensagem não era enviada corretamente, causando entraves no 
processo. 
A LASA resolveu executar uma revisão minuciosa do cadastro dos fornecedores para 
eliminar a resistência dos funcionários contra o EDI. Foram corrigidas todas as informações 
importantes do cadastro permanente dos fornecedores e eliminada a necessidade da intervenção 
humana no envio dos pedidos. A partir daquele momento, a LASA mudou a forma de geração e 
envio dos pedidos graças a maior eficiência no tratamento das informações.  
 
Fase 2 (1996/1999): a busca de uma nova solução. 
 
A LASA voltou à EAN Brasil na busca de apoio para reestruturar os fluxos de 
informações e efetivar a implantação do sistema EDI. Naquele momento, surgiram novas 
dificuldades, ligadas ao comportamento das empresas fornecedoras que são os necessários 
parceiros no uso do EDI. Essas empresas não demonstravam o mesmo interesse e não atribuíam a 
mesma prioridade que a LASA ao uso desse novo sistema de troca de informações.  
A LASA entrou em contato com os seus setenta maiores fornecedores que respondiam por cerca 
de 80% de seu faturamento para reiniciar o projeto EDI. Mas se constatou que esses maiores 
fornecedores mal conheciam a tecnologia EDI. Com grande esforço no final do primeiro ano a 
LASA só havia conseguido convencer dois fornecedores a participar do projeto EDI. 
A LASA viu-se obrigada a mudar de estratégia. Como os seus fornecedores não 
conheciam a tecnologia, não possuíam recursos para se capacitar e continuava a processar os 
pedidos, de forma manual, visto papel, a LASA resolveu desenvolver um pacote tecnológico 
simples e de baixo custo para viabilizar a integração de todos ao projeto EDI. Seriam fornecidos 
uns softwares de acesso, e o fornecedor só precisaria dispor de uma linha telefônica e um 
microcomputador equipado com modem. A LASA contatou quatro empresas VANs (Proceda, 
Embratel, GSI/IBM e Interchange) que tinham capacitação suficiente para a implantação do 
sistema e encomendou o desenvolvimento do pacote. 
Segundo Legey (1998), as VANs também desempenham um papel fundamental na 
difusão do sistema EDI. São firmas provedoras de serviços de valor adicionado, conhecidas no 
mercado como VANs (value added networks). As VANs atuam na área de desenvolvimento do 
EDI, que dispõem de conhecimento e experiências acumulados anteriormente com a migração 
dos sistemas proprietários das empresas para sistemas em rede. Elas são provedoras de acesso a 
outros serviços de valor adicionado e atuam como intermediárias no tráfego e armazenamento de 
mensagens de um ou mais sistemas de EDI. As mensagens originadas numa empresa são 
endereçadas à chamada caixa postal do parceiro localizada no destinatário final ou no servidor da 
VAN onde são resgatadas por esse destinatário. 
A única exigência feita pela LASA é que o uso dos programas executáveis em ambiente 
windows fosse simplificado ao máximo já que o objetivo era possibilitar a qualquer funcionário 
de qualquer fornecedor o acesso ao pedido encaminhado via EDI. A LASA definiu o formato da 
mensagem para que os fornecedores tivessem acesso apenas às informações necessárias ao 
faturamento do pedido. E determinou o uso do padrão EANCOM/EDIFACT, considerado 
universal e já utilizado pela LASA. Procurou-se oferecer uma solução que pudesse ser estendida 
depois às outras empresas do segmento varejista. 
Dessa maneira, a aquisição de um único pacote que poderia ser utilizado com outros clientes 
traria um benefício extra para os fornecedores. 
Duas das VANs contactadas -GSI/IBM e Interchange - desenvolveram o kit de acesso 
junto com a LASA. O procedimento para a distribuição dos kits era simples: a LASA apresentou 
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às VANs os fornecedores a serem integrados no projeto para que comprassem os kits. As VANs 
financiaram o custo de desenvolvimento dos kits e garantiram um suporte técnico aos 
fornecedores que, ao comprarem o kit, assumiram o custeio do tráfego das mensagens, mesmo 
quando originado na LASA (o que acontece na maioria dos casos). Em suma, a LASA não teve 
despesa no desenvolvimento do kit e as VANs recuperaram o investimento feito mediante a 
venda dos kits e a prestação de outros serviços de valor adicionado aos fornecedores.  
Em novembro de 1996 começou a distribuição e implantação dos kits, e um mês depois já 
havia 40 fornecedores integrados ao sistema EDI da LASA. Em dezembro de 1997, eles eram 
140 o que era a meta preestabelecida pela LASA para aquele ano. Nos três anos seguintes, a 
integração de novos fornecedores continuou atestando o bom desempenho da solução adotada, 
com o constante cumprimento das metas estabelecidas pela Diretoria. 
 
CASO:  DURATEX 
Segundo Zabeo (2002), a Duratex é uma empresa privada nacional de capital aberto, 
controlada pelo Grupo Itaúsa. Ao longo de uma história de 50 anos, ocupa a liderança entre os 
produtores nacionais de painéis de madeira reconstituída e é importante exportadora de chapas de 
fibra, com posição destacada em alguns dos mais exigentes mercados do mundo. 
Está também à frente no segmento de metais sanitários, onde atua com as marcas Deca e 
Hydra, e amplia de forma consistente sua participação no setor de louças sanitárias. A Empresa 
mantém 80 mil hectares de florestas próprias de pinus e eucaliptus, nos Estados, de São Paulo e 
Rio Grande do Sul e, pelo seu posicionamento consciente em relação ao meio ambiente, possui 
suas principais reservas certificadas pela ISO 14.001 e pela Forest Stewardship Council. 
Com ações negociadas na Bolsa de Valores de São Paulo desde 1951, possui sua sede 
administrativa na capital paulista, de onde controla a operação de dez unidades industriais no 
Brasil e duas na Argentina. Possui ainda escritórios comerciais nas principais cidades brasileiras, 
além de estar presente nos Estados Unidos e Europa, através de duas subsidiárias comerciais, e 
armazéns de distribuição estrategicamente localizados. 
Segundo Carlos Castilho, gerente de Produção da Duratex, o processo de automação da 
força de vendas teve inicio em 1996, com a implementação da troca eletrônica de documentos 
pela linha discada 0800. “Contávamos com aproximadamente 50 profissionais alocados em todo 
país, entre representantes e vendedores. Eles estavam equipados com notebooks ou estações de 
trabalho e por meio desses equipamentos era feita toda de informações, desde a transmissão de 
vendas e pedidos de compra para a matriz em São Paulo, até o envio de tabelas de preços e 
cadastros.” 
Porém, destaca ele, esse processo, além de gerar um custo extremamente alto com as 
ligações, era moroso e não de todo confiável. “Tínhamos de lidar com os inconvenientes do 
próprio sistema publico de telecomunicações. Às vezes, um vendedor ligava de algum Estado do 
Nordeste, por exemplo, e não conseguia completar a ligação ou, então ela era interrompida no 
meio da transmissão dos dados”. 
Outro fator aponta o gerente, é que cada representante de venda instalava um browser em 
sua máquina para enviar e receber os arquivos, ocasionando erros de configuração e provocando 
constantes pedidos de suporte. “Para completar, a solução não trazia todas as regras de negócios; 
QUALIT@S Revista Eletrônica.ISSN 1677-4280 V6.n.2. Ano 2007 
  
 
10
portanto, alguns pedidos tinham de ser encaminhados via fax, exigindo a redigitação da 
solicitação, criando assim a possibilidade de acontecer novos erros”. 
Antes de adotar o Web da Lintec, que ganhou o nome de Duralink, a Duratex tentou dar 
um primeiro passo nessa direção, porem sem uma analise mais criteriosa da solução em si, como 
explica Alfredo Santos, gerente de Desenvolvimento da Lintec. “Eles criaram um site e, a partir 
daí, os dados eram transmitidos por esse meio. Se, por um lado esse sistema possibilitou a 
redução dos gastos com a linha 0800, por outro, colocou o processo à mercê de um problema 
bastante comum nas transmissões via Web, que é a questão de segurança.” 
Santos destaca que a Lintec tem como política oferecer soluções customatizadas para os 
clientes. No caso da Duratex, eles já trabalhavam com uma aplicação em Clipper, tanto nos 
notebooks quanto no mainframe. Por isso, a opção inicial foi a de manter o legado da empresa, 
para não provocar um impacto muito grande nas equipes envolvidas e também não atrasar a 
implantação do novo sistema. 
De acordo com Santos, quando a empresa usava a comunicação via site, quase não havia 
necessidade do suporte na instalação do programa nas pontas, ou seja, nas maquinas dos 
representantes. “Mas, em compensação, na fase pós-instalação os chamados eram freqüentes. 
Deixamos claro que plataforma Windows, não usa nenhuma das suas ferramentas; portanto a 
incidência de erros de configuração e na transmissão dos dados praticamente inexiste”. 
O processo em si é relativamente simples. Uma parte da aplicação esta instalada na matriz 
da Duratex e a outra, no computador dos funcionários remotos. “Como se trata de uma solução 
inteligente, sempre que op representante quer enviar alguma informação para o servidor da 
empresa e este não esta disponível, o sistema capta esse chamado e transmite uma resposta, 
avisando-o para guardar ou reenviar os dados mais tarde. Dessa forma, evitamos que as 
informações se percam, como algumas vezes acontecia”, ressalta Carlos Castilho. 
Com o Duralink, eliminou-se o custo gerado pelas ligações, assim como os gastos com 
manutenção e suporte do sistema, proporcionalmente aos ganhos com segurança, precisão e 
rapidez na troca de dados. Atualmente, com 220 representantes e vendedores espalhados pelo 
país, a Duratex sente-se segura para alçar novos vôos e investir ainda mais no crescimento da sua 
força de vendas.  
Atualmente, a Duratex tem cerca de 200 pontos de negócios no mundo, localizados na 
Bélgica, Estados Unidos e Argentina, entre outros países.   
Para Castilho, a Duratex tem hoje tecnologia suficiente para aumentar ainda mais o 
número de representantes e, o que é melhor, os pedidos podem ser enviados em mesmo período, 
pois os sistemas, estão  preparados para atender variam conexões simultâneas.  
“A nossa proposta é a de sempre analisar e entender o negócio do cliente, para depois 
oferecer o melhor meio de transmissão de dados, o mais econômico e que tenha maior 
velocidade, garantindo que todos os documentos irão trafegar em ambiente seguro. Agora que a 
Duratex conseguiu equacionar essas questões, o próximo passo que deverá ser implantado em 
breve – é a substituição do legado por outro sistema que permita incorporar novos recursos, 
mantendo coesa a infra-estrutura de operação e dando ênfase ao gerenciamento das informações”, 
enfatiza Alfredo Santos.  
 
LEVANTAMENTO DO PANORAMA SITUACIONAL DO EDI NO BRASIL E PERFIL 
DOS MERCADOS. 
 
Segundo a metodologia proposta, foi feita uma pesquisa exploratória na internet, em sites 
de empresas brasileiras no período de Abril e Maio de 2006. 
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Foram descartadas as empresas totalmente estrangeiras, como referencia buscou-se 
informações nos sites: www.portaledi.com.br, www.webedi.com.br, e sites de buscas, com a 
palavra chave EDI.  
Foi difícil encontrar as empresas, assim a busca deu-se também a considerar a lista das 
100 maiores empresas publicadas na revista Exame 2003. Após este levantamento, foi gerada a 
tabela 1. 
Tabela 1. Empresas brasileiras que utilizam o EDI, 2003 a 2004. 
EMPRESAS TIPO PORTE ESTADO 
 ATIVA * Auto-peças Grande Ceará 
 CONDIP * Auto-peças Grande Rio de Janeiro 
 DINATEC * Auto-peças Grande São Paulo 
 DURATEX ** Louças e Metais Grande São Paulo 
 EMBRATEL *** Telefonia Grande São Paulo 
 FRANCÓI ** Utensílios Domésticos Grande São Paulo 
 IBM ***  Tecnologia de Informações Grande São Paulo 
 IRMÃOS RUSSI ** Supermercado Grande São Paulo 
 LASA ** Departamentos Grande São Paulo 
 LÍDER STAR * Representação Comercial Grande São Paulo 
 MAGAZINE LUÍZA ** Departamentos Grande São Paulo 
 PÃO DE AÇÚCAR ** Supermercado Grande São Paulo 
 TRAMONTINA ** Utensílios Domésticos Grande Rio Grande do Sul 
 TRISTOP * Auto-peças Grande Rio Grande do Sul 
 WAL MART ** Hipermercado Grande São Paulo 
Fonte dos dados: * Associação Portuguesa para o Desenvolvimento do Comercio Eletrônico e do 
EDI, www.portaledi.com.br, ** Através de funcionários que trabalham nas empresas, *** 
www.webedi.com.br. 
 
Foram obtidos dados em 15 empresas, devido à dificuldade de contato e de informações 
não conseguidas, alguns deles foram através de telefonemas e pesquisas pela internet. 
Analisando a tabela 1, foram gerados dois gráficos (figura 2 e 3). 
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Figura 2. Tipo de 
empresas que 
adotaram o 
EDI. 
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Figura 3.  Porcentagem dos Estados, onde as empresas adotaram EDI. 
  Devido ao tipo de negócio pode-se observar que as empresas de auto-peças são as que 
predominam com cerca de 26 %. Isto se deu provavelmente através das negociações 
internacionais, onde o EDI reduz o tempo de transação, diminui os erros e os custos.  
Quanto ao Porte das empresas, a totalidade de serem de grande porte deu-se ao volume de 
transações realizadas por todas selecionadas. 
E os Estados onde as empresas foram se instalar, São Paulo esta com 73% desta 
concentração. Isto se da através  desta característica de grande porte e empresas de auto-peças e 
internacionalização das empresas. 
 
CONCLUSÃO 
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Este estudo analisou três empresas de setores diversificados, sendo elas de grande porte e 
de regiões diferentes. Destaca-se que o EDI vem sendo utilizado nos negócios por estas empresas 
como uma forma de estratégia formal inserida no processo de planejamento. Algumas 
dificuldades foram encontradas por algumas das empresas pesquisadas, mas após melhor analise  
e planejamento esta dificuldade serviram de aprendizado. 
Vale lembrar que, na presente pesquisa, um dos principais fatores para obtenção de êxito 
no uso do EDI apontados pelas empresas foi à flexibilidade do software, pois possibilita à 
empresa negociar com inúmeros parceiros que utilizam padrões diferentes. 
A utilização do EDI pelas empresas não ocorreu de forma a explorar a máxima 
funcionalidade que esta poderosa ferramenta pode prover, uma vez que os resultados mais 
expressivos alcançados estão relacionados à diminuição de erros, papeis e métodos burocráticos e 
também em melhorias dos processos de ordenação, envio e recebimento de informações; isto 
pode estar acontecendo em razão de uma miopia das empresas em associar o uso do EDI apenas à 
exploração de benefícios com características mais operacionais, quando o EDI pode ser utilizado 
para intensificar as relações entre seus parceiros comerciais, por meio de uma aliança estratégica 
entre as partes, voltada para o longo prazo e com a consciência dos ganhos com a sinergia 
organizacional a ser obtida.  
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